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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Tinjauan Terhadap Objek Studi 
1.1.1 Jenis Usaha 
PT. Ratna Trisula Semesta (RTS) merupakan perusahaan sub 
distributor makanan dan minuman, baik produk impor maupun lokal. RTS 
berdiri sejak November tahun 2007 dan berlokasi di Jalan Tunggul Ametung 
II / 14 Denpasar 80116, Bali. Hingga saat ini RTS telah memiliki pangsa 
pasar tersendiri, yaitu restoran dan hotel untuk daerah Kuta, Sanur, Nusa 
Dua, dan Ubud. 
RTS mendapatkan produk - produknya dari distributor  resmi yang 
berada di Indonesia. Untuk produk lokal RTS mengambil dari para petani 
berupa beras organik dan dari para produsen, seperti perusahaan pengolahan 
biji kopi organik, perusahaan jus mengkudu, dan perusahaan wine buah 
produksi pengusaha lokal. 
Saat ini di Bali sendiri RTS bukanlah pemain tunggal dalam bisnis 
ini, namun masih banyak pemain – pemain besar yang sudah lama 
berkecimpung dalam bisnis ini. Strategi untuk meningkatkan penjualan 
sangatlah dibutuhkan agar mampu bertahan dan berkompetisi di dalam 
bisnis yang memiliki banyaknya alternatif barang pengganti atau substitusi 
ini.   
1.1.2 Visi dan Misi 
a. Visi  
Menjadi perusahaan distributor makanan dan minuman terbesar di 
Indonesia. 
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b. Misi  
1) Tetap memberikan produk dan pelayanan terbaik kepada pelanggan. 
2) Menganekaragamkan jenis produk yang dijual. 
3) Memperluas pangsa pasar ke seluruh Indonesia. 
4) Mengelola hubungan baik dengan para pelanggan. 
5) Mengelola SDM yang ada dengan baik serta mempertahankan 
loyalitas karyawan terhadap perusahaan. 
 
1.1.3 Logo PT. Ratna Trisula Semesta 
 Logo PT. Ratna Trisula Semesta dapat dilihat pada Gambar 1.1 : 
 
Gambar 1.1 
Logo PT. Ratna Trisula Semesta 
 
Sumber : Laporan Tahunan PT. Ratna Trisula Semesta Tahun 2010 
 
1.1.4 Sasaran dan Tujuan Strategis 
a. Tujuan 
PT. Ratna Trisula Semesta (RTS) didirikan dengan tujuan  
menyediakan bahan baku  maupun produk makanan dan minuman 
dengan kualitas terbaik untuk memenuhi kebutuhan para konsumennya 
yang kebanyakan adalah pelaku bisnis hotel, restoran, dan supermarket 
di Bali pada khususnya dan Indonesia pada umumnya. 
Selain itu RTS juga memiliki tujuan memperkenalkan produk – 
produk organik yang merupakan hasil produksi tani lokal, sehingga 
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secara tidak langsung dapat memajukan industri tani lokal dan 
memperkenalkannya kepada konsumen yang kebanyakan adalah 
melayani para wisatawan asing tersebut. 
b. Sasaran Strategis 
1) Dengan menggunakan tingkat wisatawan yang datang ke Bali 
khususnya wisatawan asing, RTS berusaha mencari pangsa pasar 
sebagai sub distributor makanan dan minuman ke hotel, restoran, dan 
supermarket yang didapat dari para distributor di Bali. 
2) Selain menyediakan makanan dan minuman import, RTS juga 
menyediakan bahan makanan dan minuman yang diproduksi di Bali 
seperti beras dan kopi organik yang kini banyak dicari oleh pengelola 
restoran. Hal tersebut dilakukan untuk melebarkan pasar, sehingga 
tidak hanya makanan atau minuman yang biasa dikonsumsi 
wisatawan asing, melainkan yang biasa dikonsumsi warga lokal atau 
pribumi juga. 
3) Sasaran utama dari RTS adalah restoran, hotel, dan supermarket di 
kawasan Kuta, Sanur, Nusa Dua, dan Ubud. Kawasan tersebut dipilih 
karena merupakan lokasi favorit para wisatawan untuk menikmati 
liburan mereka ataupun untuk menetap selama di Bali.  
 
1.1.5 Produk Perusahaan 
Sebagai perusahaan sub distributor makanan dan minuman, PT. RTS 
hanya menyediakan produk berupa jasa saja. Jasa yang ditawarkan oleh RTS 
adalah jasa antar atau delivery kepada pelanggan untuk setiap pemesanan.  
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1.2 Latar Belakang Penelitian 
Sejak dahulu Indonesia telah diakui dunia memiliki kekayaan alam dan 
keanekaragaman budaya yang luar biasa. Hal tersebutlah yang membuat pada 
jaman dahulu Indonesia diperebutkan oleh negara – negara di daratan Eropa. 
Mereka kebanyakan  ingin mencari berbagai macam rempah – rempah yang 
memang sangat banyak di Indonesia. Setelah Indonesia merdeka pun masih 
banyak orang asing yang datang mengunjungi negara kepulauan ini, meskipun 
tidak untuk menjajah rempah – rempah tetapi lebih untuk menikmati 
panorama indah yang ditawarkan oleh alam Indonesia. 
Menurut data dari Badan Pusat Statistik (BPS) jumlah wisatawan yang 
datang ke Indonesia periode Januari hingga Oktober 2010 adalah sebanyak 
5.780.000 wisatawan atau naik sebesar 11,88 % atau 5.170.000 wisatawan di 
tahun 2009. (http://www.bps.go.id, 2 Februari 2011). Hingga akhir tahun 2010 
kunjungan wisatawan ke Indonesia ternyata melampaui target optimis 
pemerintah, yaitu 7.000.000 wisatawan menjadi 7.000.571 wisatawan. 
Dengan rata – rata tinggal 8,04 hari dan  menghabiskan rata – rata US $ 
1.085,75 per pengunjung, maka pemerintah mendapatkan pemasukan devisa 
sebesar US $ 7,6 miliar dari sektor pariwisata. (http://baliholidayinfo.com , 2 
Februari 2011). 
Pada tahun 2011, Badan Pusat Statistik (BPS) mencatat hingga bulan 
Agustus kedatangan wisatawan ke Indonesia adalah sebesar 4.964.967 
wisatawan atau meningkat sebesar 339.417 wisatawan atau 7,34% , dibanding 
pada tahun 2010 pada periode yang sama, yaitu  sebesar 4.625.550 wisatawan. 
(http://www.bps.go.id, 5 November 2011). 
Untuk meningkatkan kunjungan wisatawan ke Indonesia agar mencapai 
target optimis pemerintah sebesar 7.700.000 wisatawan, maka sesuai dengan 
tema pariwisata 2011 yang berbunyi “Eco, Culture and MICE”, maka 
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Kementrian Kebudayaan dan Pariwisata telah menyiapkan 600 kegiatan 
MICE dan jika ditambah dengan kegiatan di luar ASEAN mencapai 1.000 
kegiatan MICE yang tersebar di berbagai daerah di tanah air, seperti Bali, 
Yogyakarta, Padang, Batam, Jakarta, Surabaya, Bandung, dan lain – lain. 
(http://wartapedia.com, 5 November 2011). Kegiatan MICE ini diyakini dapat 
mendongkrak tingkat kunjungan wisatawan peserta MICE.  Kementriaan 
Kebudayaan dan Pariwisata telah menargetkan jumlah kunjungan wisatawan 
MICE tahun 2011 mencapai 3.850.000 orang atau 50% dari target kunjungan 
wisatawan ke Indonesia. (http://www.lifestyle.kontan.co.id, 5 November 
2011). MICE adalah singkatan dalam Bahasa Inggris, yaitu Meeting, 
Incentive, Convention, and Exhibition atau dalam Bahasa Indonesia adalah 
Pertemuan, Insentif, Konvensi, dan Pameran. Dalam industri pariwisata atau 
pameran, MICE adalah suatu jenis kegiatan pariwisata di mana suatu 
kelompok besar, biasanya direncanakan dengan matang, berangkat bersama 
untuk suatu tujan tertentu. (http://id.wikipedia.org, 5 November 2011) 
Bali sebagai salah satu  tujuan wisata sejak awal abad ke 20 dan hingga 
kini tetap menjadi primadona bagi para pelancong dari seluruh dunia. Hal ini 
tidak terlalu mengherankan karena Bali terkenal memiliki panorama alam 
yang sangat indah dan juga keunikkan ragam budayanya. Begitu juga dengan 
kulinernya, Bali memiliki ragam kuliner khas yang sayang jika dilewatkan 
oleh para wisatawan. Setelah Hotel Bali Beach didirikan pada bulan 
November 1966 dan pada bulan Agustus 1969 diresmikan Pelabuhan Udara 
Ngurah Rai sebagai pelabuhan internasional, maka  pariwisata di Bali mulai 
berdenyut dengan kedatangan para wisatawan asing maupun domestik. 
Kepariwisataan di Bali dilaksanakan secara lebih intensif, teratur dan 
terencana yaitu ketika dimulai dicanangkan Pelita I pada April 1969. 
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Pariwisata Bali mengalami mati suri pasca kejadian bom Bali I pada 
tanggal 12 Oktober 2002 yang menewaskan lebih dari 200 jiwa dan mayoritas 
korbannya adalah wisatawan asing dari Australia. Jumlah wisatawan yang 
berkunjung ke Bali pun mengalami penurunan sebesar 44,6% dimana pada 
bulan September 2002 wisatawan yang datang sebanyak 156.000 wisatawan, 
namun menurun menjadi 86.000 wisatawan asing di bulan Oktober. Pada 
bulan November, jumlaha wisatawan yang datang ke Bali turun lagi menjadi 
32.400 kunjungan. Hingga pertengahan 15 Desember 2002, kunjungan 
wisatawan asing ke Bali menurun lagi menjadi 26.300 wisatawan. 
(http://www.balipost.co.id , 1 Maret 2011). 
Pada bulan Oktober tahun 2005, pariwisata Bali kembali diuji dengan 
serangan teroris kedua yang menewaskan puluhan jiwa. Meskipun korban 
jiwanya jauh lebih rendah daripada bom Bali I, namun hal tersebut tetap saja 
mengganggu pariwisata Bali yang pada saat itu mulai bangkit lagi pasca 
peledakan bom Bali I. Setelah tujuh bulan pasca bom Bali II, jumlah 
wisatawan asing mulai mengalami kenaikan dari sebelumnya di bulan 
Oktober 2005 sebesar 2.647 wisatawan menjadi 3.515 wisatawan di bulan 
April 2006 dan semakin meningkat di tiap tahunnya. (http://www.suarakarya-
online.com , 1 Maret 2011). 
Pariwisata di Bali sendiri pada tahun 2010 mengalami peningkatan 
sebesar 20,39% atau 6.924.000 wisatawan dari tahun 2009 yang hanya sebesar 
5.751.022 wisatawan saja. Sedangkan untuk tahun 2011 pada bulan Januari 
hingga Mei mengalami kenaikan sebesar 6,6% atau sebesar 1.057.957 
wisatawan dibanding dengan tahun 2010 di periode yang sama, yaitu 
988.131.838 wisatawan. (http://bali.bps.go.id , 6 November 2011). 
Pada tahun 2010 jumlah wisatawan asing yang masuk ke Bali adalah 
1.664.503 orang atau sebesar 23,77% dari total wisatawan yang datang ke 
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Indonesia. Sedangkan pada  tahun 2011 periode Januari hingga Agustus 
jumlah wisatawan asing yang ke Bali adalah 1.822.753 orang atau sebesar 
41,76% dari total wisatawan yang ke Indonesia dengan periode yang sama. 
Keunikan kuliner khas Bali dan Indonesia  ternyata tetap saja membuat 
wisatawan mencari makanan dari negara lain atau sekedar  rindu mencicipi 
makanan dari negara asal mereka. Hal inilah yang membuat kini banyak 
menjamur restoran atau café – café yang tidak hanya menyediakan makanan 
khas Bali dan Indonesia tetapi juga makanan yang berasal dari negara – 
negara lain, seperti Italia, Perancis, Amerika, Meksiko, Jepang, China, dan 
lain – lain. Hal tersebut berkembang pesat seiring semakin banyaknya 
wisatawan yang datang baik hanya sekedar berlibur ataupun menetap di Bali.  
Wisatawan pun semakin menikmati tinggal di Bali karena mereka tidak perlu 
khawatir lidah mereka tidak cocok dengan makanan Indonesia yang terkenal 
berbumbu rempah – rempahnya. Bahan – bahan yang digunakan oleh restoran 
– restoran dengan ciri khas barat ini juga kebanyakan langsung diimpor dari 
negara asalnya, sehingga para wisatawan tidak perlu merasa khawatir dengan 
rasa yang berbeda. Pada tahun 2009 jumlah hotel berbintang yang berada di 
Bali adalah sebanyak 149 hotel dan yang tidak berbintang sebanyak 1.515 
hotel. Sedangkan untuk restoran dan café adalah sebanyak 1.698 buah. 
Semakin banyak wisatawan asing yang datang semakin banyak pula 
restoran – restoran dengan menu barat akan bermunculan. Begitu juga para 
wirausaha di Bali melihat adanya peluang yang sangat besar sebagai sub 
distributor atau penyalur bahan – bahan makanan barat, baik ke restoran – 
restoran maupun ke pasar – pasar swalayan di Bali.  Di Bali sendiri tidak 
sedikit perusahaan – perusahaan sub distributor makanan dan minuman yang 
mulai tumbuh, seperti PT. Wahana Boga Nusantara, PT. Alamboga Internusa, 
CV. Bayu Lestari, dan lain – lain, maka tidak dapat dipungkiri persaingan pun 
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terasa semakin ketat. Hal ini membuat perusahaan – perusahaan tersebut 
cenderung mematok harga tidak jauh berbeda bahkan minimal sama dengan 
para pesaing - pesaingnya. Maka diperlukan strategi yang tepat bagi PT. Ratna 
Trisula Semesta agar dapat bersaing untuk meningkatkan penjualannya. 
Distributor sendiri dibedakan menjadi dua, yaitu distributor utama (main 
distributor) dan sub distributor. Saat ini PT. Ratna Trisula Semesta adalah sub 
distributor untuk makanan dan minuman di Bali yang mengambil produk dari 
para distributor utama.  
Tabel 1.1 
Perbedaan Importir, Distributor Utama, Sub Distributor 
Importir adalah perorangan atau badan usaha yang melakukan 
perdagangan dengan cara memasukkan barang atau jasa 
dari luar ke dalam wilayah pabean Indonesia dengan 
memenuhi ketentuan peraturan perundang – undangan 
yang berlaku.  
Distributor 
Utama 
Adalah perorangan atau badan usaha yang bertindak atas 
namanya sendiri yang ditunjuk oleh pabrik atau pemasok 
untuk melakukan pembelian, penyimpanan, penjualan serta 
pemasaran barang dalam partai besar secara tidak langsung 
kepada konsumen akhir terhadap barang yang dimiliki / 
dikuasai oleh pihak lain yang menunjuknya. 
Sub 
Distributor 
Adalah perorangan atau badan usaha yang ditunjuk oleh 
Distributor Utama atau Grosir yang bertindak atas 
namanya sendiri untuk melakukan kegiatan penjualan 
barang dalam partai besar sampai pada pengecer. 
 
Sumber : DepartemenPerindustrian dan  Perdagangan Republik Indonesia Tahun 
1998  
 
Secara umum PT. Ratna Trisula Semesta sebagai sub distributor hanya 
menyalurkan produk dari para distributor utama ke konsumen mereka, yaitu 
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hotel, villa, restoran, café, dan supermarket. Menurut Undang – Undang 
Nomor 18 Tahun 1997 tentang Pajak Daerah dan Retribusi, hotel adalah 
bangunan yang khusus disediakan bagi orang untuk dapat menginap/istirahat, 
memperoleh pelayanan, dan atau fasilitas lainnya dengan dipungut bayaran, 
termasuk bangunan lainnya yang menyatu, dikelola dan dimiliki oleh pihak 
yang sama, kecuali untuk pertokoan dan perkantoran, sedangkan restoran atau 
rumah makan adalah tempat menyantap makanan dan atau minuman yang 
disediakan dengan dipungut bayaran, tidak termasuk usaha jasa boga atau 
catering, lalu café adalah salah satu jenis restoran yang lebih kecil 
(http://bpkp.go.id , 25 Mei 2011). Kebanyakan konsumen PT. Ratna Trisula 
Semesta memang memiliki target wisatawan asing sebagai konsumen akhir 
mereka, sehingga dapat disimpulkan produk yang disalurkan PT. Ratna 
Trisula Semesta dikhususkan untuk para wisatawan asing meskipun tidak 
menutup kemungkinan dikonsumsi oleh wisatawan domestik maupun 
penduduk lokal. Konsumen menurut Undang – Undang Nomor 8 Tahun 1999 
tentang Perlindungan Konsumen adalah setiap orang pemakai barang dan / 
atau jasa yang tersedia dalam masyarakat, baik bagi kepentingan diri sendiri, 
keluarga, orang lain, maupun makhluk hidup lain dan tidak untuk 
diperdagangkan (http://pkditjenpdn.depdag.go.id, 25 Mei 2011). Konsumen 
yang dimaksud dalam undang – undang ini adalah konsumen akhir.  
Persaingan yang sangat ketat membuat PT. Ratna Trisula Semesta 
mengalami kesulitan dalam memenuhi permintaan konsumen, terutama 
permintaan akan minuman beralkohol. Menurut data penjualan PT. RTS dari 
tahun 2008 – 2010  dapat dilihat bahwa terjadi penurunan yang sangat 
signifikan tiap tahunnya. 
Tabel 1.2 
Data Pendapatan PT. Ratna Trisula Semesta 2008 – 2010 
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Sumber : Laporan Tahunan PT. Ratna Trisula Semesta tahun  
2008 – 2010 yang telah diolah kembali 
 
 
Dari tabel di atas dapat terlihat bahwa penurunan terbesar terjadi pada bulan 
Januari 2009, yaitu sebesar 83,74% jika dibandingkan dengan bulan Januari di 
periode sebelumnya. Sedangkan untuk penurunan paling kecil terjadi pada 
bulan Desember 2010, yaitu 15,92% jika dibandingkan dengan bulan 
Desember di tahun 2008 dan 2009. Kenaikan pendapatan yang sangat besar 
juga terjadi di bulan Januari 2010, yaitu sebesar 99,12% meskipun pada tahun 
– tahun sebelumnya mengalami penurunan yang paling besar. Sedangkan 
kenaikan paling kecil terjadi pada periode bulan November 2008 dan 2009, 
yaitu sebesar 6,32%. 
Selain persaingan yang ketat, peraturan pemerintah yang sangat ketat 
mengenai minuman beralkohol juga menjadi penyebab menurunnya penjualan 
 TAHUN 
2008 (Rp) 
Δ% TAHUN 
2009 (Rp) 
Δ% TAHUN 
2010 (Rp) 
      
JANUARI 237.541.660 -83,74 38.614.856 99.12 76.871.455 
FEBRUARI 212.980.950 -73,15 57.187.645 7.29 61.353.987 
MARET 129.761.550 -63,77 47.015.965 -53.28 60.625.855 
APRIL 107.790.046 -46 58.207.722 27.81 60.090.930 
MEI 195.329.200 -64,08 70.155.300 -16.4 58.653.318 
JUNI 158.849.800 -46,74 84.602.955 -28.72 60.302.773 
JULI 151.704.267 -43,51 85.690.682 -29.56 60.359.045 
AGUSTUS 165.298.606 -54,6 75.049.422 24.09 93.132.327 
SEPTEMBER 127.306.074 -29,74 89.443.368 -66.04 30.372.336 
OKTOBER 151.708.330 -16,3 126.994.782 -29.49 38.071.909 
NOVEMBER 120.367.463 6,32 127.973.329 -41.81 74.468.477 
DESEMBER 109.021.232 37,51 149.918.978 -15.92 126.048.769 
TOTAL : 1.867.659.177  1.010.855.004  800.350.181 
Δ% :  -45.88  -20.82  
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PT. Ratna Trisula Semesta. Berdasarkan Peraturan Menteri Keuangan (PMK) 
Nomor 62/PMK.011/2010 yang ditandatangani Menteri Keuangan pada 17 
Maret 2010, pemerintah menaikkan tarif cukai minuman beralkohol sebesar 
30% sampai 300%.  
 
Tabel 1.3 
Tarif Cukai Untuk Minuman Beralkohol per 1 April 2010 
 
 MINUMAN YANG MENGANDUNG ETIL ALKOHOL. 
GOLONGAN 
KADAR 
ETIL 
ALKOHOL 
TARIF CUKAI (PER 
LITER) 
  PRODUKSI 
DALAM 
NEGERI 
IMPOR 
  
A 
Sampai 
dengan 5 % 
Rp 
11.000,00 
Rp 
11.000,00 
  
B 
Lebih dari 5 
% 
sampai 
dengan 20 
% 
Rp 
40.000,00 
Rp 
40.000,00 
  
C 
Lebih dari 
20 % 
Rp 
75.000,00 
Rp 
130.000,0
0 
 
Sumber : Departemen Keuangan Republik Indonesia Tahun2010 
Tarif cukai untuk golongan A yang kadar alkoholnya maksimal 5% seperti 
bir, naik dari Rp 2.500,00 – Rp 5.000 per liter menjadi Rp 11.000,00 per liter, 
baik untuk produk impor maupun dalam negeri. Sedangkan tarif cukai 
minuman beralkohol golongan B, yaitu wine dan sampanye dengan kadar 
diatas 5% sampai 20%, yang sebelumnya Rp 5.000,00 di dalam negeri hingga 
Rp 30.000,00 untuk produk impor naik menjadi Rp 40.000,00, baik untuk 
produk impor maupun dalam negeri. Sementara itu, tarif cukai untuk 
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minuman alkohol golongan C seperti spirit dengan kadar alkohol diatas 20% 
juga mengalami kenaikkan dari Rp 26.000,00 untuk produk dalam negeri 
menjadi Rp 75.000,00 dan untuk produk impor dari Rp 50.000,00 menjadi Rp 
130.000,00. (http://www.citydirectory.co.id , 13 Maret 2011). 
Selain menaikkan tarif cukai, pemerintah ternyata sangat serius dalam 
melakukan pembatasan minuman beralkohol untuk mengendalikan 
peredarannya di Indonesia dan menciptakan praktek dagang yang lebih adil. 
Salah satunya adalah menurut Peraturan Menteri Perdagangan No. 43/M-
DAG/PER/9/2009, para importir harus menunjukkan surat resmi dari 20 
perusahaan pemegang merek luar negeri dengan minimal pembelian 3000 
karton per merk per tahun. Pembatasan impor minuman beralkohol tersebut 
jelas sangat merugikan para sub distributor karena adanya pembatasan jumlah 
merek minuman yang bisa masuk ke Indonesia apalagi diketahui bahwa 
importir untuk minuman beralkohol di Indonesia masih dimonopoli oleh PT. 
Sarinah (Persero). (http://www.radartarakan.co.id, 13 Maret 2011). Sehingga 
tidak bisa dipungkiri PT. Ratna Trisula Semesta sebagai sub distributor 
mengalami kesulitan dalam memenuhi permintaan pasar akan minuman 
beralkohol dan secara langsung berdampak pada penurunan penjualan.  
Untuk dapat meningkatkan penjualan serta bertahan dan bersaing dalam 
bisnis sub distributor makanan dan minuman ini, maka PT. Ratna Trisula 
Semesta harus dapat memformulasikan strategi yang tepat, sehingga dapat 
meningkatkan penjualannya dan mampu bermain dalam bisnis ini, baik 
dengan pemain lama maupun para pendatang baru nantinya. Untuk itu, 
penulis melakukan penelitian yang dapat membantu pihak PT. Ratna Trisula 
Semesta memformulasikan strategi yang tepat dengan judul penelitian 
“FORMULASI STRATEGI BISNIS UNTUK MENINGKATKAN 
PENJUALAN PADA PT. RATNA TRISULA SEMESTA DI BALI“. 
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Formulasi strategi ini diharapkan dapat dapat menjadi referensi bagi PT. 
Ratna Trisula Semesta dalam  menjalankan bisnis mereka. 
1.3 Perumusan Masalah 
1. Seberapa besar tingkat persepsi eksternal PT. Ratna Trisula Semesta 
ditinjau dari teori:  a.   Resources Based View (RBV) ? 
 b.  Value Chain (Rantai Nilai) ?  
2. Seberapa besar tingkat persepsi internal PT. Ratna Trisula Semesta 
ditinjau dari teori:  a.   Resources Based View (RBV) ? 
b.   Value Chain (Rantai Nilai) ?  
3. Seperti apa strategi bisnis PT. Ratna Trisula Semesta untuk 
meningkatkan penjualan? 
 
1.4 Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui seberapa besar persepsi eksternal PT. Ratna Trisula 
Semesta ditinjau dari teori: a.   Resources Based Value (RBV) 
b.   Value Chain  (Rantai Nilai). 
2. Untuk mengetahui seberapa besar persepsi internal PT. Ratna Trisula 
Semesta ditinjau dari teori: a.   Resources Based Value (RBV) 
b.   Value Chain  (Rantai Nilai). 
3. Menyusun strategi bisnis PT. Ratna Trisula Semesta untuk 
meningkatkan penjualan. 
1.5 Kegunaan Penelitian 
Adapun kegunaan penelitian yang penulis lakukan adalah sebagai 
berikut: 
1. Kegunaan Teoritis 
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Berguna bagi penulis dalam menambah pengetahuan tentang bisnis 
khususnya bisnis sub distributor makanan dan minuman di Provinsi 
Bali. 
2. Kegunaan Praktis 
a. Perusahaan, hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi 
PT. Ratna Trisula Semesta sehingga dapat menjadi masukkan  
untuk menetapkan strategi untuk meningkatkan penjualan yang 
tepat bagi perusahaan. 
b. Peneliti selanjutnya, hasil penelitian ini diharapkan dapat 
menambah literatur hasil penelitian dalam bidang manajemen 
strategi, dan dapat dipakai sebagai rujukan untuk penelitian 
berikutnya. 
 
1.6 Batasan Penelitian 
Pada penulisan skripsi ini, penelitian yang dilakukan hanya berkaitan 
dengan strategi bisnis PT. Ratna Trisula Semesta yang berlokasi di Jalan 
Tunggul Ametung II / 14, Denpaasar 80116, Bali. Adapun alasan dipilih 
perusahaan tersebut untuk penelitian yaitu karena adanya penurunan 
penjualan yang sangat signifikan dalam tiga tahun terakhir ini, sehingga 
membuat PT. Ratna Trisula Semesta harus memiliki strategi yang tepat, 
sehingga mampu meningkatkan penjualannya. 
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
 5.1 Kesimpulan 
   Berdasarkan hasil penelitian dan analisis yang telah dilakukan, dapat 
diambil beberapa kesimpulan yang dapat memberikan jawaban atas masalah 
yang dirumuskan dalam penelitian ini: 
1. Persepsi eksternal PT. Ratna Trisula Semesta terhadap variabel Resources 
Based View (RBV) atau pandangan berbasis sumberdaya dapat dilihat dari 
ketiga subvariabelnya, yaitu subvariabel aset berwujud, aset tak berwujud, 
dan kapabilitas operasional masing – masing berada pada daerah baik. 
Sedangkan untuk variabel Value Chain atau rantai nilai dapat dilihat dari 
kedua subvariabelnya, yaitu subvariabel aktivitas primer dan aktivitas 
pendukung masing – masing juga berada pada posisi daerah baik. 
2. Persepsi internal PT. RTS terhadap variabel Resources Based View (RBV) 
dapat dilihat dari hasil wawancara yang dilakukan kepada Direktur dan 
Akunting PT. Ratna Trisula Semesta. 
a. Aset Berwujud 
Sistem pemesanan PT. RTS baik ke distributor maupun dari pelanggan 
hampir sama, yaitu menyiapkan PO (purchase order) lalu dilanjutkan 
dengan melakukan pemesanan. Kendala yang dirasakan oleh PT. RTS 
dalam melakukan pemesanan adalah kendala modal atau uang dan kendala 
kurangnya ketersediaan barang di distributor. Aset Berwujud yang dimiliki 
PT. RTS adalah kantor, gudang, mobil delivery, komputer dan 
perlengkapannya, AC atau pendingin udara, meja dan kursi, serta mesin 
faksimili. Untuk usia aset berwujud rata – rata berusia empat tahun dan 
dua tahun untuk usia gudang. Lokasi gudang sudah dikatakan strategis 
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untuk pengiriman daerah Denpasar dan sekitarnya. Gudang PT. RTS juga 
sudah dikatakan layak karena memiliki dua pendingin udara yang menyala 
24 jam dan memiliki luas yang cukup untuk menampung barang – barang. 
Untuk kendaraan delivery juga sudah dikatakan memadai dan tidak 
mengalami kendala khusus. 
b. Aset Tak Berwujud 
Saat ini PT. Ratna Trisula Semesta tidak melakukan pemasaran melalui 
media internet. PT. RTS menjaga hubungan baik dengan para pemasok, 
instansi pemerintah terkait, dan juga para pelanggannya. 
c. Kapabilitas Organisasional 
Jumlah pegawai PT. Ratna Trisula Semesta masih dirasa kurang terutama 
untuk bagian marketing dan delivery. PT. RTS tidak menutup 
kemungkinan adanya pelatihan – pelatihan, terutama untuk pegawai 
marketing. Keterlambatan pengiriman masih dapat ditoleransi oleh para 
pelanggan PT. RTS. 
  Sedangkan untuk persepsi internal PT. RTS terhadap variabel Value 
Chain (rantai nilai) adalah: 
a. Aktivitas Primer 
Proses pemesanan barang dari distributor hingga ke pelanggan dilakukan 
dengan membuat purchase order ke distributor, lalu ketika barang datang 
akan diperiksa oleh dan dimasukkan ke gudang, ketika pelanggan 
memesan barang, PT. RTS memeriksa ketersediaan barang, jika barang 
tersedia maka barang akan segera diantar ke pelanggan. Hingga saat ini 
PT. RTS masih melakukan pemasaran dengan cara mendatangi pelanggan 
langsung, melalui telepon atau email. Layanan unggulan PT. RTS adalah 
memperbolehkan pembelian eceran atau dibawah satu karton dan 
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melakukan pengantaran barang pada hari dimana pelanggan melakukan 
pemesanan.  
b. Aktivitas Pendukung 
PT. Ratna Trisula Semesta sebagai perusahaan sub distributor sangat erat 
berhubungan dengan undang – undang maupun peraturan daerah, seperti 
Keputusan Menteri Keuangan (PMK) Nomor 62/PMK.011/2010 tentang 
kenaikkan tarif cukai untuk minuman beralkohol dan Peraturan Menteri 
Perdagangan No. 43/M-DAG/PER/9/2009 tentang pembatasan impor 
minuman beralkohol. PT. RTS pun melakukan tindakan penalti sebesar 
5% dari total hutang kepada para pelanggan yang tidak melakukan 
pembayaran tepat waktu. Kedepannya PT. RTS sudah berencana membuat 
situs resmi dan memanfaatkan kemajuan teknologi. 
3. Strategi bisnis bagi PT. Ratna Trisula Semesta untuk meningkatkan 
penjualan adalah  menjaga aset yang menjadi kekuatan dan tidak dimiliki 
pesaingnya, seperti memperbolehkan pembelian eceran dan sistem antar 
barang pada hari pelanggan melakukan pemesanan. Selain itu kelemahan 
PT. RTS juga bisa menjadi strategi bisnis yang baik apabila dapat 
diperbaiki dengan baik, seperti memperbaiki kapabilitas organisasional 
dan memperbaharui sistem pemasaran yang dilakukan saat ini dengan 
memanfaatkan media massa dan internet.  
 
5.2 Saran 
Dari beberapa permasalahan yang ada pada kesimpulan di atas, maka penulis 
memberikan saran kepada PT. Ratna Trisula Semesta adalah sebagai berikut: 
1. Untuk mengurangi keterlambatan dalam pengiriman sehingga dapat 
mengurangi keluhan – keluhan dari pelanggan, maka PT. RTS sebaiknya 
menambah pegawai delivery dan kendaraan untuk jasa antarnya. 
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2. Sebaiknya lebih banyak memiliki metode pemasaran, tidak hanya 
menggunakan metode dengan cara mendatangi pelanggan secara 
langsung, melalui telepon, dan melalui email, tetapi juga mulai mencoba 
pemasaran menggunakan media massa, seperti memasukkan iklan ke 
surat kabar dan juga memanfaatkan teknologi internet, seperti membuat 
jejaring sosial dan situs resmi PT. RTS, sehingga pelanggan lebih mudah 
dalam melakukan pembelian dan PT. RTS juga dapat memasarkan 
produknya lebih luas.  
3. Untuk meningkatkan penjualan PT. RTS sebaiknya menambah karyawan 
di bidang marketing dan juga melakukan pelatihan – pelatihan, sehingga 
dapat menjadikan karyawannya terutama bagian marketing lebih 
berkompeten dalam melakukan pemasaran produk – produk yang 
dimiliki dan mampu meningkatkan penjualannya.  
4. PT. RTS juga sebaiknya mulai mencari distributor utama yang lainnya 
jadi apabila produk di salah satu distributor habis, maka PT. RTS masih 
memiliki alternatif distributor lainnya. Selain itu PT. RTS juga 
sebaiknya menambah jenis produk yang dijual, tidak hanya produk dari 
Eropa saja melainkan dari negara lain juga, sehingga pelanggan memiliki 
banyak pilihan apabila berbelanja di PT. RTS dan dapat meningkatkan 
pendapatan bagi PT. RTS juga. 
Sedangkan untuk saran bagi penelitian selanjutnya adalah sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui strategi lainnya yang dapat digunakan oleh PT. Ratna 
Trisula Semesta, sebaiknya penelitian selanjutnya dapat dilakukan 
dengan menggunakan teori manajemen strategi lainnya, seperti Strategi 
Generik Porter, sehingga dapat memberikan alternatif strategi yang lain 
untuk meningkatkan penjualan yang dapat digunakan oleh PT. RTS. 
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2. Diharapkan penelitian selanjutnya dilakukan dengan lingkup penelitian 
yang lebih luas diantaranya melalui perusahaan yang berbeda yang 
bergerak dalam industri yang berbeda, sehingga akan diperoleh hasil 
yang berbeda dan menambah pengetahuan mengenai Resources Based 
View (RBV) dan Value Chain Analysis di industri lainnya.  
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